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INTRODUCCION

La tecnologia al igual que las personas constantemente va cambiando o generando nuevos
gustos. Esta actualmente es un recurso fundamental para aquellas empresas que se encuentran en
el proceso de crecimiento; les permitira establecer ventajas competitivas con las cuales podran
posicionarse en el mercado, conseguir mayores clientes y por supuesto, alcanzar mayores niveles

de productividad e incluso de expansion.

Para los logotipos de las empresas también pasa el tiempo, y ante un entorno cada vez mas
dindmico la necesidad de cambios permanente se hace mas evidente. Desde mantener la identidad
a romper con el pasado, la imagen marca la diferencia. ElI impacto es hoy; la base para hacer
llegar el mensaje y eso requiere de un proceso de constante modernizacion para que los clientes

presten su atencion a la empresa o producto vendido.

En la actual realidad de las empresas el disefio de la marca es lo que establece la diferencia.
El restyling permite a las empresas renovar su imagen de marca, llamar la atencion del pablico en
un mercado tremendamente dinamico, y en constante evolucion, en el que la imagen tiene que
adaptarse constantemente a los nuevos formatos y la presencia en medios digitales. Competir en
canales de comunicacion distintos y en constante evolucion, el disefio de la marca es lo que

establece la diferencia.

Suministros Alfa Electric RA, C.A es una empresa de comercializacion de suministros
eléctricos cumpliendo siete afios en el mercado nacional de donde existen competencias tanto de
empresas grandes y pequefias. Por consiguiente, la presente trabajo de pasantia tiene como
objetivo fundamental el Restyling de la empresa para potenciar las ventas y diferenciarse de sus
competidores en el mercado. Generando que los clientes encuentren atractiva la nueva
modernidad de la empresa, comprometiéndose con los cambios que va generando a través del

tiempo.



FASE |
GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1 Empresa

Suministros Alfa Electric RA, C.A es una empresa dedicada a la comercializacion a nivel
nacional de materiales eléctricos tanto para profesionales como para particulares en los Gltimos
siete afios ha puesto al alcance de sus clientes productos de media y alta tension de calidad, a
precios competitivos, asi como informacién técnica y disposicién para atenderlos y orientarlos,
promoviendo que los trabajos que ejecuten lo realicen con productos de calidad garantizada. La
empresa cuenta con una ubicacion privilegiada en el Sur de Valencia, Edo Carabobo en la
Urbanizacion Popular El Triunfo, Calle 67, Oficina N° 96-42.

1.1.2 Estructura Organizativa

Gerente General

Departamento de Comercializacion Departamento de Departamento de
Finanzas Recursos Humanos
- Director Financiero Servicios al Cliente
Gerente de Marketing Gerente de Ventas
Gerente de
Canales de - . Personal de
Pasante de Distribucion Administracion Mantenimiento
Mercadeo I
i Transporte Contador
Publicidad
Ventas

Seguimiento y Control de Clientes



1.2 Mision de la Empresa

Es una empresa con el propdsito de comercializar y generar ventas a nivel nacional de
materiales eléctricos brindando productos de calidad, a través de la mejora continua, ofreciendo
siempre la mejor opcion de proveeduria de productos eléctricos con una amplia variedad acorde a
sus requerimientos orientada a satisfacer las necesidades de los clientes; creando una relacion
efectiva con ellos, proporcionando atencién personalizada en tiempo y forma. Brindando servicio
de calidad, a través de la mejora continua, ofreciendo siempre la mejor opcion de proveeduria de

productos eléctricos.
1.2.1 Vision de la Empresa

Ser una empresa lider en la comercializacion de materiales eléctricos a nivel nacional y ser
reconocido por los clientes como el facilitador lider en suministro de materiales eléctricos y
soluciones integrales para la utilizacion de la energia, con calidad, tecnologia e innovacion,
cumpliendo un rol trascendente en el desarrollo de la sociedad. Siempre comprometidos en cubrir

satisfactoriamente las necesidades de nuestros clientes de forma rapida y puntual.

1.2.2 Objetivos de la Empresa

o Objetivo General

=Brindar a los clientes suministros eléctricos de calidad y herramientas que le permitan

resolver problemas en su correcto funcionamiento.
o Objetivos Especificos
= Ser una empresa lider en la comercializacion de productos eléctricos.
= |[mportar productos, que por su precio y calidad sean competitivos.
= Obtener una rentabilidad que le permita a la Empresa competir eficientemente.

= Entregar oportunamente los productos comercializados por la empresa en Optimas

condiciones a nuestros clientes.



1.3 Departamento de Comercializacion

Se encarga de los estudios comerciales, de las ventas, de los servicios comerciales, de la
gestion postventa, de la atencion al cliente, de la publicidad en los diferentes canales y de la
promocion en general. EI departamento comercial tiene la funcién de dar a conocer los productos
0 servicios que comercializa la empresa a través de acciones publicitarias y de promocion.
Actualizar los productos en funcién de las necesidades y cambios en el mercado o de gestionar
las relaciones con los clientes pero sobre todo tiene el cometido de lograr vender.

1.4 Objetivos del Departamento

= Vender: Se tiene que dar a conocer el producto, algo que es esencial para tener una vision
clara de los bienes y servicios que se desean vender. Las ventas han de ser analizados, definidos y

luego constantemente revisados.

= Garantizar la satisfaccion de los clientes: Cosa que se logra analizando el perfil de
consumo de los clientes y entendiendo sus necesidades. Con esto se busca mejorar la percepcion

que el comprador tiene con la marca y el producto.

= Controlar la calidad del producto: Por supuesto, deben gestionar todo lo necesario para

mantener la misma calidad en todos los productos y servicios de la empresa.

= Comunicacion con el cliente: El cuidado y trato al cliente es de los puntos mas

importantes para el departamento comercial.



FASE II
DIAGNOSTICOS

2.1 Diagnosticos de Necesidades

El COVID-19 ha llevado a las empresas a replantear su rol en la cadena de valor, redisefiar
estrategias, transformar sus procesos; por lo tanto, replantearse su forma de vender. En un mundo
de confinamiento y distanciamiento social, la interaccién humana y de negocios paso a ser digital
y las empresas se encuentran bajo una enorme presion para innovar y generar disrupcion para

lograr sobrevivir.

En los ultimos afios la empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A ha tenido un
rendimiento muy bajo en las ventas y que se denoto alin mas cuando se diagnostico la pandemia
por el covid-19 y las restricciones que aplico el gobierno por seguridad. La empresa cuenta con
un bajo marketing digital y es una de las razones de sus pocas ventas, ya que sus clientes no se

sienten motivados a comprar.

En la actualidad el comercio esté en las redes sociales, en como podemos llevar el producto
al consumidor y en su identidad visual corporativa. Por esa razon, se apoya la idea de
innovacion; cuando un equipo de trabajo tiene claro la identidad corporativa de la empresa, se
sienten comprometidos e inspirados para trabajar y promoverlos. Los clientes en cambio ven la
motivacion de la empresa y como se va promocionando y llamando la atencidn de cliente para

sus productos.

Con el Restyling se consolidara la empresa a tener visibilidad de nuevo en sus productos.
De esta forma se estudiarian las fortalezas y oportunidades de la empresa para mantenerlas e
impulsar el crecimiento empresarial produciendo mas ventas y favorecer a los clientes tanto
nuevos como actuales en un seguimiento con la era moderna y visual que estamos pasando.
Suministros Alfa Electric RA, C.A llevan siete afios en el mercado de suministros eléctricos
compitiendo con otras empresas nacionales, en sus comienzos la identidad de la empresa era
adecuada pero con los tiempos cambiando y modernizandose en la era digital, la identidad

corporativa se habia visto totalmente desfasada con el panorama actual.



2.2 Plan de Trabajo

El Restylig ha demostrado ser vital para las empresas mundialmente conocidas como lo son
Coca Cola o McDonals, en ellas se puede ver que los cambios que realizan las grandes marcas
consiguen hacer que la perspectiva de los clientes cambien al ver estas marcas a través de los
afios y que se adapten a las nuevas tendencias tecnologias, disefios e imagen este acorde a los
tiempos actuales.

Existen muchas razones que pueden llevar a una empresa a realizar un cambio en su marca
grafica. En Venezuela; el Restyling se ha afianzado con la idea de que toda publicidad, cambio o
marketing es buena para las empresas. Dichas empresas han demostrado en los ultimos afios que
un refrescamiento de imagen e identidad es bien recibido por los clientes afianzando su fidelidad,

ya que muestra un compromiso a los nuevos cambios tecnologicos.

La empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A tiene presion con la competencia a nivel
nacional que con un restyling en la identidad corporativa en la empresa es una forma de llamar de
nuevo la atencion del puablico y mostrar el dinamismo y la consonancia con la evolucion del
mercado para no ser anticuados o perder posiciones en la mente de los consumidores. Con un

“lavado de cara” la empresa muestra a los clientes la armonia con los nuevos tiempos.

La Empresa lleva en los ultimos afios la empresa ha tenido un bajo rendimiento en las
ventas y que se denoto aun mas cuando se present6 la pandemia y las restricciones que aplico el
gobierno. En la actualidad la empresa tiene deficiencias que encontramos esta su identidad
corporativa y en reconocimiento en redes sociales. La identidad corporativa de la empresa es
débil, poco atractiva y menos favorable. Por lo tanto el restyling de la identidad corporativa en si
consiste en la modificacion del “aspecto externo” de la empresa sin cambiar su “aspecto interno”.
De modo que la empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A, se adapte a las tendencias y
funcionalidades actuales sin temer a los cambios que permiten avanzar, estos cambios son

capaces de generar una fidelidad en el cliente.
Por lo anteriormente expresado implica plantearse la siguiente interrogante:

¢Qué estrategia podemos aplicar para que la Empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A

logre impulsar las ventas con el Restyling de la Identidad Corporativa?



Objetivo General

= Proponer un Restyling en la Identidad Corporativa para promover el Marketing Digital en
la empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A

Objetivo Especifico
= Diagnosticar la situacion actual de la Identidad Corporativa.

= |dentificar las Fortalezas y Oportunidades para utilizarlas en su crecimiento como

empresa.

»Disefiar un Restyling de la Identidad Corporativa para obtener un Outbound en los

consumidores.
2.3 Cronograma de Actividades

Cuadro N° 2 Cronograma de Actividades

TIEMPO
ACTIVIDADES 2021 2022
Sep | Oct | Nov | Dic | Ene | Feb | Mar | Abr | May Vel sk
Meses
Diagndstico de
Necesidades 2 &
Plan de Trabajo X X 2
Cronograma de X 1
Actividades
Descripcién de las
Actividades 2 2 2
Recursos Técnicos y X 1
Humanos
Principios Tedricos X X 2
Redaccion del Informe
Final X X 2
Defensa X 1
Total 12

Fuente: Paez (2022)



2.4 Descripcion de las Actividades

El objetivo del Programa de Pasantias es la oportunidad que tiene el estudiante de poner en
practica los conocimientos tedricos adquiridos durante su formacion universitaria y desarrollarlos
en las &reas de trabajo y, posiblemente si su desempefio es ejemplar, la empresa puede optar por
contratarlo. Las actividades que se desarrollen dentro de la empresa tienen que concordar con la
carrera que el estudiante escogié estudiar.

De esta forma, la empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A, contrato un pasante de
mercadeo para realizar las siguientes actividades en el plazo de doce semanas en que se realiz6

sus pasantias.
= Detectar el problema.
= Posibles soluciones para solventar el problema.
= Investigacion de los productos que comercializa Suministros Alfa Electric RA, C.A.
= Refrescamiento de la Imagen Corporativa.
= Creacion de Redes Sociales para el manejo del Marketing Digital.
= Disefio de los post para la presencia en Redes Sociales.
= Creacion de Catalogo Corporativo para la venta de sus productos.
= Disefio de Manual de Identidad Corporativa de Suministros Alfa Electric RA, C.A.

= Programacién de las Publicaciones realizadas en la empresa Suministros Alfa Electric

RA, C.A. en las redes sociales.

=Promocion y Publicidad con duracion de quince dias para el alcance de nuevos

compradores.
= Manejo de las redes sociales.

= Revision del Cumplimiento de las Pasantias en Suministros Alfa Electric RA, C.A.



2.5 Recursos

2.5.1 Técnicos

Los recursos materiales utilizados para el desarrollo del presente fueron los siguientes:
- Teléfonos

- Laptop

- Materiales de Oficina

- Internet

- Libros

2.5.2 Humanos

Para el desarrollo de la investigacion intervinieron:
- Los Investigadores

- El personal que laborar en la empresa

- Departamento de Comercializacion de la empresa
- Los clientes de la empresa

- Tutores: Empresarial, Académico y Externo.



FASE 11
VINCULACION TEORICA
3.1 Principios Teoricos

Ochoa, A., Alvaro, A. (2016). Realizaron un Trabajo de Grado titulado “Imagen e
Identidad Corporativa de la empresa Canal plus C.A, ubicada en Bejuma, Estado
Carabobo”. Es una investigacion que tiene como objetivo estudiar la imagen e identidad
corporativa de la empresa Canal Plus C.A conceptualmente se basé en las definiciones de imagen
e identidad corporativa. Al igual que la empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A est4
vinculada a la identidad corporativa y proporcionando una investigacion detallada de la Imagen e
identidad corporativa de dicha empresa. El estudio expresado metodologicamente expreso lo que
la identidad corporativa puede asistir a la investigacion actual de la empresa trabajada.

Castro, A., Rincén, L., Sanchez, L., Villegas, S. (2017). Realizaron un Proyecto de trabajo
de grado titulado “Redisefiar la identidad corporativa de IMPRESOS RINPERZ
adaptandola a las nuevas tendencias del desarrollo de marca”. En una investigacion que tiene
como objetivo de Redisefiar la identidad corporativa de una empresa dedicada a las artes graficas
la cual lleva varios afios en el mercado y no ha tenido algun tipo de redisefio acorde al nuevo
mercado. El redisefio siempre marca un antes y un después de como la perciben los clientes. Por
esta razon, el proyecto de grado “Redisefiar la identidad corporativa de IMPRESOS RINPERZ
adaptandola a las nuevas tendencias del desarrollo de marca” muestra que las empresas son

necesarias un redisefio o restyling para mayor percepcion del cliente y los nuevos tiempos.

Ros, J. (2017). Realizo una Investigacién tipo manual titulado “Rediseiio de la Identidad
Corporativa de COPAVA”. En este proyecto se realiza un estudio practico del redisefio de la
marca con objetivo redisefiar del logotipo de Copava. Dado que el logotipo antiguo databa de los
afios ochenta, teniendo como propdsito la metodologia de aprendizaje entre la union de la parte
cognitiva y la ética de sus clientes. Los logotipos son importantes y son parte de la identidad
corporativa, con el redisefio o restyling se muestra que la empresa pasa a nuevas tiempos y
tendencias que quiere mejorar para que sus clientes y trabajadores tomen en cuenta que no “pasan
de moda” o son “anticuados”. Los tiempos cambian y con ello las empresas con la percepcion

que los clientes toman de ella.



Colombo, M. (2018). Realizo un Proyecto de Gradacion titulada “El redisefio de marca: Las
grandes marcas también cambian”. Es este Trabajo de Grado se hara énfasis en la importancia
que tiene el disefio de marca, considerando especificamente dos empresas en particular como son
Google y Apple, y también se referird al redisefio y los cambios que tuvieron a lo largo del
tiempo. No obstante, también se hard un breve desarrollo de la evolucion de Instagram. Se
explica la importancia del rediseiio y como grandes marcas lo han realizado por afos para los
nuevos tiempos a medida que pasan las épocas. Esto demuestra que el restyling es un factor
importante para mantenerse en el mercado, pasar por un proceso de reconstruccion es necesario
para mantener a la empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A acorde a la nueva tecnologia y

redes.

Rengifo, N. (2020). Realizo una investigacion titulada: “Rediseio de la marca de la
empresa “Comercializadora Mariser” a través de un manual de identidad corporativa para
fortalecer el reconocimiento en sus clientes”. Lo que se quiere plantear con esta investigacion
es una construccion de marca para la empresa de manufactura Comercializadora Mariser en
donde se describe la situacion actual de la empresa, el mercado al que apuntan y se habla de su
respectiva imagen visual corporativa. La investigacion muestra que la construccion de la imagen
visual corporativa era necesaria para la manufactura Comercializadora Mariser. Suministros Alfa
Electric RA, C.A estaria reconstruyendo la imagen visual con un restyling de identidad, para

mantenerse en el mercado de materiales eléctricos y la satisfaccion del cliente.

Las teorias permiten orientar la basqueda y ofrecen una conceptualizacion adecuada de los
términos que se utilizaran en la investigacion. A continuacion, se presentan las bases tedricas que

sustentan la presente investigacion.
La Identidad Corporativa

Segun Franklin, Gomez. (2002): “la identidad de una organizacion se
materializa a través de una estructura y se presenta como imagen. Su
percepcion depende de la posicién de quien la percibe, lo que permite
distinguir entre la endoidentidad percibida, desde los estados propios de la
organizacion por sus integrantes, y la exoidentidad percibida por un observador
en el dominio de las interrelaciones”.



Segun Costa. (2004) “es el conjunto coordinado de signos visuales por medios
de las cuales la opinién publica reconoce instantdneamente y memoriza a una
entidad o un grupo como institucion. Los signos que integran el sistema de
identidad corporativa tiene la misma funcién, pero cada uno posee
caracteristicas comunicacionales diferentes. Estos signos se complementan
entre si, con lo que provocan una accion sinérgica que aumenta su eficiencia en
conjunto.”

Podemos ver que el mercado cada vez es mas competitivo para las empresas, disponer de
una imagen e identidad y marketing digital es fundamental para la supervivencia y crecimiento en
ventas de un negocio. La clave para mantenerse en el mercado es proyectar la profesionalidad,
transmitir confianza a los clientes potenciales, y puntualidad, asi se consigue ser mas

competitivos.
Importancia del Restyling

Segun Arroyo. (2017). “El restyling o redisefio plantea mantener la esencia que
hace reconocible a una marca y realizar actualizaciones estéticas. Las marcas
que pasan por un restyling siguen siendo reconocibles por su publico pero sin
ser percibidas como anticuadas ni obsoletas, quedan adaptadas a las nuevas
tendencias del disefio.”

Asi mismo se puede decir que el restyling es importante, sino que en ocasiones es
ciertamente esencial. Debido a que muchas veces el logo no representa los valores y filosofia de
una empresa, hay que plantearse el redisefio del mismo. Nos queda claro que es necesario
adaptarse a los tiempos ya que vivimos en un mundo en constante cambio, y quedarse atras puede

suponer el olvido de las empresas.


https://buleboo.es/buleboo/#raul-arroyo

FASE IV

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

Suministros Alfa Electric RA, C.A se encontraba estancado con las nuevas actualizaciones
tecnoldgicas para desarrollar una empresa y presentarla al publico. Por siete afios ha estado
avanzando lento en el mundo de la tecnologia, pero con la pandemia comenzando, este mundo
tecnologia se afianzo mucho mas, hasta el punto que toda interaccion con los clientes era por
medio de tecnologia. Por esta razon, tomaron en cuenta el contratar a un Gerente de Marketing y
un pasante de Mercadeo para que este fuera un ayudante y afianzara sus estudios actuales del
Marketing.

La empresa contaba con muchas fallas a nivel actual, como el logo anticuado, poco
estimulante para los clientes, ademas de nulo marketing en redes sociales y las ventas eran menos
a medida que se establecia la pandemia. Para contrarrestar estas fallas, se hizo un plan de trabajo
que lograra solucionar la problematica y los objetivos planteados para garantizar una nueva era

en la empresa.

A medida que se investigd la empresa, se determind que una combinacion de las estrategias
Outbound e Inbound, podrian facilitarnos el generar nuestros objetivos. Se realizo el
refrescamiento de imagen e identidad corporativa y la creacion de redes sociales, se motivo a los
clientes a buscarnos por las redes sociales y desde alli podrian ver las actualizaciones de los
productos, ofertas, promociones que pudieran facilitarle la vida al cliente. Esto genero entusiasmo
en los clientes actuales, pero al no ser suficiente; se promociono en las redes sociales ciertos
productos eléctricos que fueron atractivos y se consiguié nuevos clientes. Para hacer que los
nuevos clientes estén al tanto de los productos ofrecidos también se realiz6 un catalogo donde se

presentan todos los productos en venta.

Al cabo de tres meses, la empresa ya contaba con un crecimiento en sus ventas y nuevos
clientes como la Empresa de Ganado “Dofia Flora” y Empresa de Productos Lacteos “La
Caridad”, mensualmente pedian un presupuesto de los productos que necesitaban de Suministros
Alfa Electric RA, C.A y la transportacion era exitosa. El establecimiento de la empresa en el

Mercado de Suministros Eléctricos se mantuvo firme.



A medida que el Marketing aumentaba, se hacian post y promociones, se manifestaban
nuevos clientes por las redes sociales, a medida que el tiempo pasaba, la empresa se encontrd con
la fidelizacién de clientes y empresas exitosas. Se puede decir que el plan de trabajo programado
fue efectivo, por el crecimiento de las ventas y clientes en la empresa Suministros Alfa Electric
RA, C.A.

Esto favorecio a los trabajadores de la empresa al afianzar la identidad corporativa, a los
clientes actuales y potenciales al brindarles la posibilidad de contar con una empresa mas
comprometida con su imagen, lo que denota confianza y competitividad. Asi mismo, la empresa
no solo comenzd a incluirse en la nueva era de la tecnologia y marketing digital sino que
encontrd una forma de establecerse en el mercado y en las mentes de sus clientes. Y al mantener
el crecimiento de ventas también ira creciendo a nivel empresarial y crecer tanto en trabajadores

como en el mercado nacional.



FASE V
ACCIONES

5.1 Factibilidad

Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los
objetivos 0 metas sefialadas. Segin Luna, R. y Chaves, D. (2021) “Factibilidad es el grado en que
lograr algo es posible o las posibilidades que tiene de lograrse” (p. 3). Para comenzar analizar la
factibilidad final de este proyecto podemos asegurar que, dada la informacién aportada, dicho

proyecto si es factible. Tomando en cuenta los recursos con los que se cuenta para su realizacion
5.1.1 Factibilidad Técnica o Tecnologica:

La empresa en la actual dispone de los conocimientos y habilidades en el manejo de
métodos, procedimientos y funciones requeridas para el desarrollo y planteamiento la
problematica y los objetivos desarrollados. También, de materiales y maquinaria de oficina
adecuados para la realizacion de los objetivos planteados. Y existe la posibilidad de generar mas

material en el futuro a medida que la empresa crece.
5.1.2 Factibilidad Comercial:

Desde el punto de vista comercial, la empresa cuenta con un mercado de clientes dispuestos
a adquirir sus productos. Con lo que se realizo en las pasantias, se observé que es un mercado con
alta demanda comercial. Asimismo, la obtencidn, distribucion y comercializacion del producto lo
establece la empresa y hasta hoy en dia es de forma exitosa. Ademas, en el momento que la
empresa se dio a conocer en las redes sociales se aumento las ventas, colocandola en el mercado

a largo plazo.
5.1.3 Factibilidad Humana:

La empresa Suministros Alfa Electric RA, C.A con un personal capacitado para cubrir las
demandas que se han establecido en la empresa luego de que el plan de trabajo se realiz6. Los

trabajadores cuentan con motivacion y ganas de crecimiento empresarial. Cada departamento y



Gerente cumple con sus responsabilidades para hacer que la empresa comercialice sus

Suministros Eléctricos de forma correcta y llegue a la mano del cliente sin ningin problema.
5.1.4 Factibilidad Econémico-Financiera:

La inversion inicial realizada para la implementacion del plan de trabajo presentado fue
menor a las ganancias obtenidas al tener nuevos clientes y empresas que querian adquirir los
suministros que la empresa vende. Ademas se prevé que estos ingresos aumentasen a medida que
la empresa comience a darse a conocer y consiguiera captar mas clientes, aun con la inflaciéon que

tiene Venezuela, los calculos se ven de forma exitosa para la empresa.

Inversion Inicial Meses de Implementacién Clientes Nuevos
1 Empresa de Ganado “Dofia Flora”
800 $ 2 Empresa de Productos Lacteos “La Caridad”
3 U.E. YMCA Don Teodoro Gubaira. C.A




CONCLUSION Y RECOMENDACIONES

El objetivo principal del trabajo de pasantias, es lograr que la empresa Suministros Alfa
Electric RA, C.A desarrollara uno crecimiento en sus ventas con el restyling y el marketing
digital, y presentar que un redisefio de marca en estos tiempos es necesario para estar a la par con
las tecnologias actuales, logrando que las empresas se mantengan en el mercado y al nivel de

otras empresas competitivas.

La empresa contaba con debilidades que la hacian anticuada y poco confiable a sus clientes.
Con nula visibilidad en las redes sociales, y poca interaccion con los clientes. Estas debilidades
se vieron mas afectadas cuando se presentd la pandemia y la empresa no contaba con las
habilidades para desarrollar més ventas e interaccion eficaz con sus clientes actuales y una

muestra de sus productos.

Asi mismo, se organizé un plan de trabajo de en el departamento de comercializacion con
el Gerente de Marketing y un pasante de Mercadeo para desarrollar unas estrategias que
permitieran que la empresa vendiera mas productos y poder llegar mas personas interesadas en
dichos suministros ofrecidos. Por esta razon, se hicieron actividades para generar ventas y
clientes exitosamente, como lo fue el refrescamiento de imagen, creacion de redes sociales,

creacion del catalogo y las publicidades en redes sociales.

Se presentan antecedentes tedricos que exponen que el redisefio y el marketing digital es
una forma efectiva que la empresa de cuenta de que la imagen que proyectan al mundo adquiere
cada vez més importancia, en un mundo globalizado, con una competencia feroz, la vision que
tienen sus posibles clientes puede marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso. Si hay algo que
acompafia siempre a una empresa, que la identifica, le da unidad y transmite una primera
impresidn sobre ella a los futuros clientes, es su logotipo, de ahi la importancia de que este sea
apropiado, actual y comunique de forma clara su esencia. Este tiene que ser consistente y
original, hard que los posibles clientes vean tu marca como algo sélido, en la que se puede
confiar, mientras que un logotipo anticuado, mal planteado o que no comunique proyectara una
imagen de tu marca pobre, poco capaz, y hara que los clientes prefieran a la competencia antes

que ati.



Los Resultados de dichos planteamientos y actividades en las pasantias hicieron que las
ventas aumentaran y fidelizaran la mayoria de sus clientes, grandes empresas se aportaron a los
nuevos clientes y se presentaron nuevos logros comerciales por la nueva presentacion de la
empresa y su manifestacion en las redes sociales que lograron captar la atencion de nuevas

personas interesadas.

Cabe resaltar que, aunque la empresa muestra un buen crecimiento de ventas, la empresa
Suministros Alfa Electric RA, C.A siempre tiene que mantenerse actualizado en las tendencias
tecnoldgicas para poder generar ventas y estar en sintonia con las necesidades de los clientes. Las
redes sociales pueden ser un buen incentivo de interaccion con los clientes, pero ademas de ello,

hay otras formas de tener un entendimiento con el cliente. En un futuro esto podrian desarrollarlo.
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